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Исследование целевых рынков промышленных предприятий ставит 
неотложную задачу по разработке методов формирования конъюнктурных 
соотношений. Это является залогом того, что даже в кризисных условиях 
деятельности промышленные предприятия имеют возможность 
заблаговременно прогнозировать изменения в конъюнктуре и планировать 
мероприятия по их учету. Именно через функцию перспективного 
планирования происходит процесс координации действий основных субъектов 
ведения хозяйства на предприятии, главной целью которых является 
достижение поставленных целей и выполнение миссии предприятия в сфере 
производства и сбыта своей продукции. Низкий уровень 
конкурентоспособности продукции отечественных предприятий сложился 
через недостаточное качество, несоответствие продукции лучшим мировым 
образцам, недоиспользование технических характеристик продукции, 
отсутствие стабильного платежеспособного спроса. Такое положение требует 
повышения конкурентоспособности предприятия и его продукции на целевом 
рынке, а также формирования принципиально нового стратегического подхода 
к процессу управления экспортной деятельностью промышленного 
предприятия. 
Особое значение формирование конъюнктурных соотношений 
приобретает для машиностроительных предприятий, ведь обнаружить или 
спрогнозировать будущие потребности и нужды потребителей и предложить 
пути их удовлетворения является одной из самых сложных задач их 
деятельности. Однако, как свидетельствует практика, без внедрения новых 
конкурентных преимуществ сегодня невозможно выживание и активное 
развитие отечественных предприятий, которые за уровнем 
конкурентоспособности достаточно сильно отстают от заграничных 
конкурентов.  
Вопросы повышения конкурентоспособности и качества продукции на 
основе проведения конъюнктурных исследований рассматриваются в работах 
известных зарубежных и отечественных ученых: Ю. Иванова [1], П. Орлова [2], 
П. Перервы [3,4], М. Портера [5], Н. Ткачевой [6] и других. При этом 
комплексный подход к изучению механизмов стратегического управления 
экспортной деятельностью больших предприятий, который учел бы специфику 
автомобильной отрасли и украинской экономики в целом – еще нуждается в 
дополнительных исследованиях. Цель статьи – анализ путей повышения 
конкурентоспособности и качества продукции ХК «АвтоКрАЗ», формирования 
дополнительных стратегических конкурентных преимуществ в условиях 
переменчивой конъюнктуры целевого рынка. 
В условиях переменчивой конъюнктуры целевого рынка важнейшей 
составляющей промышленной политики выступает конкурентоспособность 
продукции. При этом внутренние характеристики компании имеют более 
существенное влияние на рыночный успех, чем отраслевые параметры. Чтобы 
достичь необходимого уровня конкурентоспособности, должно быть полное 
соответствие продукции условиям рынка и требованиям потребителей. 
Промышленная продукция должна владеть не только набором технических, 
эстетичных, эргономичных и других качественных свойств, но и отвечать 
коммерческим условиям реализации (цена, сроки и каналы поставок, сервис, 
престиж компании, реклама и т. п.). Повышение конкурентоспособности 
продукции – наиболее сложное задание для каждого товаропроизводителя [7, 
8]. Существует тесная взаимосвязь между уровнем рентабельности и рыночной 
долей предприятия: рентабельность повышается по мере роста части на рынке. 
Это значит, что конкурентные преимущества, предопределяя рыночный успех 
компании и одновременно увеличение уровня продаж, в свою очередь 
усиливаются в результате повышения рентабельности деятельности данной 
компании. Особое внимание во время разработки стратегий 
конкурентоспособности необходимо уделять созданию конкурентных 
преимуществ (желательно преобладающих). Управление качеством должно 
осуществляться во время подготовки и осуществления производства 
автомобильной продукции. Система качества должна учитывать особенности 
компании, обеспечивать минимизацию расходов на создание и освоение 
производства новой продукции, а также на ее внедрение. В свою очередь, 
конкурентоспособность продукции является лишь отдельной частью в 
комплексе целей предприятия рядом с его собственными возможностями и 
рыночной активностью [9]. 
Рассмотрим вопросы исследования конкурентных преимуществ на 
примере ХК «АвтоКрАЗ». Это современное автомобилестроительное 
предприятие, известное в более чем 60 странах мира своими мощными, 
надежными и простыми в эксплуатации грузовиками КрАЗ. За годы своей 
деятельности компания выпустила больше восьмисот тысяч грузовиков, 
которые привыкли работать в сложных дорожных и климатических условиях. 
Их отличные технические характеристики неоднократно подтверждались 
международными дипломами и почетными наградами. Основной продукцией 
автозавода являются грузовые автомобили грузоподъемностью от 10 до 27 
тонн. Модельный ряд автомобильной техники марки КрАЗ включает 25 
базовых моделей и больше 150 модификаций двух-, трех- и четырехосных 
автомобилей с колесными формулами 4х2, 4х4, 6х4, 6х6, 8х4 и 8х6, среди 
которых самосвалы, седельные тягачи, бортовые автомобили, лесовозы, и 
сортоментовозы, шасси для установки специального оборудования, прицепы к 
грузовым автомобилям. На шасси КрАЗ монтируются автоцистерны и 
топливозаправщики, оборудование нефтегазового комплекса, 
горнодобывающей промышленности лесопромысловой отрасли, для 
строительства, дорожного и коммунального хозяйства и др. Основными 
рынками сбыта продукции ХК «АвтоКрАЗ» остаются рынки стран СНГ (в 
частности, Украины и России). Размер указанных рынков и доля автомобилей 
КрАЗ на этих рынках стабильно растет. Соответственно увеличивается доля 
рынка грузовиков КрАЗ на мировом автомобильном рынке. Однако, в 
сравнении с конкурентами, часть автомобилей КрАЗ в мире незначительна и 
компания занимает 30-е место за объемами производства (для сравнения: 
КаМАЗ – 17-е место, МАЗ – 23-е место, УралАЗ – 26-е место) [10].  
В работе [10] детально проанализирована матрица «Темпы роста/Доля 
рынка» (BCG), которая является графической моделью позиций бизнеса в 
стратегическом пространстве, определенном двумя координатными осями. Со 
временем позиции стратегических бизнес-единиц в матрице BCG изменяются в 
соответствии с жизненным циклом успешного бизнеса, который начинается как 
«тяжелые дети», превращается в «звезду», потом становится «дойной коровой» 
и, наконец, «собакой». Исходя из этого компания должна проанализировать не 
только позицию стратегических бизнес-единиц в матрице «Темпы рост/Часть 
рынка», но и перспективы ее развития. Если траектория движения является 
неудовлетворительной, руководство компании должно предложить менеджеру 
переход к разработке новой стратегии. Опыт использования матрицы BCG 
показал ее полезность при определении стратегических конъюнктурных 
позиций и распределении стратегических ресурсов на ближайшую перспективу. 
Опытные расчеты подтверждают целесообразность ее использования в крупных 
многоотраслевых компаниях, которые производят продукцию разного 
назначения и работают на многих рынках сбыта. Для ХК «АвтоКрАЗ» 
актуальным является построение матрицы BCG относительно объемов продажа 
автомобилей КРАЗ среди конкурентов КаМАЗ и МАЗ грузоподъемностью 
больше 10 тонн по Украине, потому что этот регион является достаточно 
прогнозируемым и компания владеет достаточным объемом информации 
относительно емкости рынка, состоянием конкуренции на нем, а также для 
оценки конъюнктурных соотношений (табл. 1). 
Масштабом оценки отдельных типов автомобилей КрАЗ (средние значения 
матрицы) являются: средний индекс темпов роста рынка – равняется единице;  
относительная доля рынка – средняя величина (медиана числового ряда) в 
диапазоне от минимального к максимальному значению. На основе анализа 
полученных результатов исследований, можно констатировать, что бортовые 
автомобили и спецтехника КРАЗ находятся в квадранте «Тяжелые дети», 
седельные тягачи на 50% – в квадранте «Тяжелые дети», а на 50% – в квадранте 
«Звезды», тогда как шасси и самосвалы полностью находятся в квадранте 
«Звезды». Исходя из того, что емкость украинского рынка грузовых 
автомобилей грузоподъемностью больше 10 тонн выросла за период 2009 – 
2011 гг. с 3144 ед. до 3551 ед., но имеет тенденцию к росту в будущем, можно 
сформировать следующую продуктовую стратегию относительно модельного 
ряда автомобилей КрАЗ с точки зрения конкурентоспособности и 
формирования конъюнктуры стратегических конкурентных преимуществ.  
1. Рыночная ниша бортовых автомобилей остается малоперспективной. 
Прогнозируемый объем реализации составляет до 10 автомобилей в год. 
Позиционирование в данном сегменте на уровне 5 – 6%.  
2. В нише спецтехники доминирует КаМАЗ – больше 90% исследуемого 
рынка. КрАЗ представлен в данном сегменте преимущественно 
автобетоносмесителями и занимает в общем объеме указанного сегмента до 
10%. В связи с высоким уровнем конкуренции необходимо дополнительное 
изучение рынка и позиционирование наиболее перспективных моделей 
автомобилей до 60 единиц спецтехники на год.  
Таблица 1 
 
Оценка конъюнктуры рынка ХК „АвтоКрАЗ” на рынке Украины [10] 
 
Тип 
автомобиля 
Объем 
реализации по 
годам, ед. 
Доля рынка за 
2010 г., % 
Показатели 
2009 2010 КрАЗ КамАЗ Темпы 
роста 
рынка 
Доля 
рынка 
Процент, 
% 
Самосвалы 301 398 29,3 28,4 1,3 1,03 56,9 
Шасси 76 194 25,2 13,6 2,6 1,85 27,7 
Бортовые 6 15 5,7 69,4 2,5 0,08 2,2 
Сидельные 
тягачи 
32 66 7,5 14,6 2,1 0,51 9,4 
Спецтехника 18 27 9,2 90,1 1,5 0,10 3,8 
Всего 433 700      
 
3. Рост объемов продажи седельных тягачей дает основания 
прогнозировать укрепление позиций холдинговой компании в данном сегменте, 
а также прогнозируется интенсификация маркетинговых усилий и снижение 
степени неопределенности.  
4. Сегмент шасси является одним из самых перспективных направлений, 
которому следует уделять дополнительное внимание. Для постепенного 
вытеснения из этой ниши техники марки КаМАЗ и МАЗ нужно пересмотреть 
условия сотрудничества с машиностроительными заводами Украины, внедрить 
гибкую систему оплаты и скидок, максимально сократить сроки снабжения, 
предусмотреть возможность передачи техники на ответственное хранение. 
Увеличение и поддержка части на рынке. Можно спрогнозировать рост 
объемов реализации автомобилей КрАЗ до 200 единиц на год, 
позиционирование в данном сегменте рынка на уровне 25%. 
5. Сегмент самосвалов является наиболее конкурентоспособным. Активная 
политика в данном направлении способна существенно изменить ситуацию на 
рынке и достичь доминирования автомобилей КРАЗ. Жесткий контроль за 
финансированием длящегося роста, разработка новых перспективных моделей 
грузовиков, особенное внимание отрасли строительства. 
По результатам проведенных исследований в усовершенствовании 
нуждаются такие наиболее значимые показатели качества автомобилей КрАЗ: 
надежность в эксплуатации, экологические и сервисные. Во время обоснования 
и реализации вариантов инновационного развития автомобильной продукции 
особое внимание следует уделить уровню качества сервисного обслуживания 
клиентов, наличия и отдаленности сервисных структур, кредитованию, 
организации сбыта, гарантийным срокам эксплуатации. Большинству ведущим 
компаниям-конкурентам уже удалось наладить серийный выпуск 
высококачественной продукции, то есть интенсивность конкуренции по 
качеству сильно снижается и происходит переход к иной плоскости. 
Конкуренция переходит на уровень дополнительного сервиса, 
принципиального изменения технологии производства и управления, 
популярности марки, наличия бренда, правильного выбора каналов 
распределения, нестандартного подхода к дизайну и дифференциации 
продукции. 
Выводы 
В результате последовательного внедрения отмеченных мероприятий 
происходит уценка конечной продукции, роста продаж, пополнения оборотных 
средств предприятия и появляются свободные ресурсы развития. 
Сосредоточение творческих усилий, инвестиционных ресурсов на 
совершенствовании качества позволит повысить интегральный показатель 
качества, наладить сбыт конкурентоспособной продукции и, в итоге, замкнуть 
цикл развития. Исследования конъюнктуры целевого рынка грузовых 
автомобилей позволили обнаружить направления расширения модельного ряда 
автомобилей КрАЗ, среди которых, по нашему мнению, наиболее 
перспективными являются следующие мероприятия [10]:  
создать новый продукт марки «КРАЗ» класса меньшей грузоподъемности 
(5-10 т);  
создать тяжелый каръерний самосвал грузоподъемностью до 30 т; 
выпустить магистральные безкапотные автомобили-тягачи 
международного класса; 
усовершенствовать существующий набор спецтехники на базе шасси 
КрАЗ; 
разработать специальную спортивную модель грузовика КрАЗ с целью 
участия в популярном автомобильном ралли «Париж-Дакар».  
Во время обоснования и реализации вариантов инвестиционно-
инновационного развития продукции ХК «АвтоКрАЗ» особенное внимание 
следует уделить совершенствованию тех характеристик автомобилей КрАЗ, 
которые уступают конкурентам [11, 12]. Возможным является разработка 
современной модели, которая бы сохранила свои традиционные преимущества 
(грузоподъемность, мощность двигателя, скорость) и владела преимуществами 
аналогов-конкурентов. Это позволило бы стабилизировать позиции 
предприятия на рынке и максимально удовлетворить интересы потребителей. 
Следует сосредоточить внимание на усилении собственных позиций среди 
конкурентов, которые производят продукцию типа «В», и на заграничных 
рынках тех стран, где в грузовиках КрАЗ нуждаются в наибольшей степени. . 
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